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RESUMEN 
El objetivo de esta investigación es determinar la relación que existe entre el 
marketing mix y la satisfacción de los clientes en la empresa TECNOBLOQUES 
E.I.R.L, Pacasmayo, 2020.
La investigación es de tipo correlación, con diseño no experimental, podría definirse 
como la investigación que se realiza sin manipular las variables. Es decir, se trata 
de estudios en lo que no se harán variar en forma intencional ninguna variable para 
observar el efecto de la otra variable para la recolección de información se aplicó 
una muestra de 306 clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L. La encuesta 
está constituida entre cuatro dimensiones del marketing mix: producto, precio, plaza 
y promoción y cinco dimensiones de satisfacción de los clientes: calidad funcional 
percibida, calidad recibida, confianza y expectativas. Los resultados obtenidos 
mediante el análisis estadístico correlacional de Rho Spearman indica que existe 
correlación positiva moderada entre el marketing mix y la satisfacción de los clientes 
con coeficiente de 0,640 y un valor p igual a 0,000. La dimensión producto y la 
satisfacción de los clientes tienen correlación positiva moderada con coeficiente de 
0,640 y un valore p igual a 0,000, La dimensión precio y la satisfacción de los 
clientes tiene correlación positiva moderada de 0,528 y un valor p igual a 0,000, La 
dimensión plaza y la satisfacción de los clientes tienen correlación positiva 
moderada de 0,513 y un valor p igual a 0,000, La dimensión promoción y la 
satisfacción de los clientes tienen correlación positiva moderada de 0,519 y un valor 
p igual a 0,000. 
En conclusión, el marketing mix tiene como objetivo analizar el comportamiento de 
los clientes para generar acciones que busquen retener y fidelizar mediante la 
satisfacción de sus necesidades, lo cual indica que la empresa está aplicando un 
buen marketing mix lo se refleja en la satisfacción de los clientes.  
Palabras claves: Marketing mix, satisfacción de los clientes, TECNOBLOQUES. 
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ABSTRACT 
The objective of this research is to determine the relationship between the marketing 
mix and customer satisfaction in the company TECNOBLOQUES E.I.R.L, 
Pacasmayo, 2020. 
The research is of the correlation type, with a non-experimental design, it could be 
defined as the research that is carried out without manipulating the variables. That 
is, these are studies in which no variable will be intentionally varied to observe the 
effect of the other variable for the collection of information, a sample of 306 clients 
of the company TECNOBLOQUES E.I.R.L. The survey is made up of four 
dimensions of the marketing mix: product, price, place and promotion, and five 
dimensions of customer satisfaction: perceived functional quality, received quality, 
trust and expectations. The results obtained through the Rho Spearman 
correlational statistical analysis indicate that there is a moderate positive correlation 
between the marketing mix and customer satisfaction with a coefficient of 0.640 and 
a p value equal to 0.000. The product dimension and customer satisfaction have a 
moderate positive correlation with a coefficient of 0.640 and a p value equal to 0.000, 
The price dimension and customer satisfaction have a moderate positive correlation 
of 0.528 and a p value equal to 0.000, The dimension Place and customer 
satisfaction have a moderate positive correlation of 0.513 and a p value equal to 
0.000. The promotion dimension and customer satisfaction have a moderate 
positive correlation of 0.519 and a p value equal to 0.000. 
In conclusion, the marketing mix aims to analyze the behavior of customers to 
generate actions that seek to retain and build loyalty by satisfying their needs, which 
indicates that the company is applying a good marketing mix is reflected in the 
satisfaction of customers. customers. 
Keywords: Marketing mix, customer satisfaction, TECNOBLOQUES.
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I. INTRODUCCIÓN
En la actualidad debido a los paradigmas de la competitividad y a la globalización 
factores importantes que enfrenta toda empresa tanto de productos o servicios, se 
debe aplicar un buen marketing mix para que los clientes se sientan satisfechos al 
realizar una compra de esta manera permitirá tener una ventaja competitiva frente 
a la competencia.  
Para abordar el tema en efecto al ámbito mundial, según reportes de la AEM 
(Asociación de Fabricantes de equipo) hace referencia que la industria de la 
construcción tendrá un incremento moderado, se tiene como expectativa que un 
crecimiento de un 1.1% en 2019 y un promedio de 2.6% anual entre 2020-2023.  
Se estima que el sector de construcción a extenso plazo predice que la fabricación 
mundial crecerá un 58% hasta 2030, induciendo especialmente por el crecimiento 
en China India y Estados Unidos lo cual simboliza el 57% (Pedrosa, 2017). 
En efecto el ámbito nacional, según detalló el Ministro de Economía y Finanzas 
evaluó que por parte de construcción alcanzará un aumento de 4.6% en 2019 y de 
6% en 2020, de acuerdo al Marco Macroeconómico Multianual 2020-2023 (Andina, 
2019). 
Según la INEI, analizó el déficit habitacional según distrito; en la Región La Libertad, 
los distritos de Chepén, Guadalupe y Pacasmayo figuran 4457 domicilios en déficit 
habitacional (Quispe, 2017). 
En efecto el ámbito local, el sector construcción en el mes de agosto tendrá un 
aumento de 13.1%, lo cual será reflejado en las ventas de concreto y los despachos 
locales de cementos que aumentarán 56.3% y 57.3%. Esto estuvo asociado al 
mayor ritmo en la realización de diferentes obras del sector público como privado, 
así como en la construcción en pequeñas escalas (La República, 2020). 
La empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, dedicada a la fabricación y venta de 
ladrillos, está ubicada en la ciudad de Pacasmayo, con una experiencia dentro del 
mercado con más de 5 años; se observó la aplicación del marketing mix el cual se 
adapta a las necesidades de todos los consumidores, puesto que satisface a los 
mismos y mantiene el producto en el mercado; toda vez que tienden a conectarse 
con la marca, visualizando el producto y aprovechando las ofertas, facilidades que 
se les brinda. 
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Todo esto se dirige aplicando las estrategias del marketing mix, el cual se considera 
como una actividad que todo empleador debe tomar en cuenta ya que brinda 
significativas herramientas estratégicas de negocio y operacionales las cuales 
deben ser implementadas a la gestión de la empresa, se toma en cuenta cuatro 
variables: producto, precio, distribución y promoción. La satisfacción de los clientes 
es una medida de como un producto o varios cumplen las necesidades de los 
clientes, es decir, se trata de la aprobación del cliente con el producto que adquirió, 
ya que el mismo cumplió con todas sus expectativas además si se brinda un precio 
accesible para el cliente, ellos no tardar en volver a inclinarse por el mismo. Tal 
situación permitirá que el cliente se vuelva fanático y no solo siga comprando sino 
recomendará el producto. La finalidad de dicha investigación es obtener resultados 
para crear estratégicas que aporten a la mejora de la empresa aumentando los 
beneficios económicos y una fidelización del cliente guiando así que se eliminen 
estos problemas para ofrecer un buen producto y tener un buen posicionamiento 
en el mercado frente a nuestros competidores que se dedican al mismo rubro. 
Frente a la problemática detectada se formula lo siguiente: ¿Qué relación existe 
entre el Marketing Mix y la Satisfacción de los clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020? 
Justificación de la investigación 
Relevancia social, la investigación buscará conocer si los clientes logran satisfacer 
sus necesidades con el producto que la empresa brinda, ayudando al personal 
administrativo en la toma de nuevas decisiones. 
Justificación práctica, los resultados que se obtengan serán un mecanismo de 
contribución y asesoramiento para el personal encargado de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, ayudará a presentar opciones para mejorar el marketing 
mix que se está aplicando en la empresa, también establecer nuevas prácticas y 
mejorar la satisfacción de los clientes.   
Justificación teórica, los resultados que se obtuvieron en esta investigación 
incrementará el conocimiento del personal encargado de la empresa, pues dio a 
conocer la importancia del marketing mix, así mismo, se identificaron los factores 




Justificación metodológica, permitirá ayudar a investigadores que estén interesados 
en efectuar proyectos relacionados con las variables de estudio, se utilizará un 
cuestionario y así se podrá comprobar la relación que existe entre el marketing mix 
y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L. 
En la presente investigación se plantea el siguiente objetivo general: Determinar la 
relación que existe entre el Marketing Mix y la Satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020; dentro de los objetivos 
específicos se tiene: Determinar el nivel de Marketing Mix en la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020; Determinar el nivel de la 
Satisfacción de los clientes en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 
2020; Determinar la relación que existe entre la dimensión Producto y la 
Satisfacción de los clientes en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 
2020; Determinar la relación que existe entre la dimensión Precio y la Satisfacción 
de los clientes en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020; 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Plaza y la Satisfacción de los 
clientes en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020; Determinar 
la relación que existe entre la dimensión Promoción y la Satisfacción de los clientes 
en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 
Además, se formula la siguiente hipótesis de investigación: 
Hi: Existe relación entre el Marketing Mix y la Satisfacción de los clientes de la 













Para dar énfasis a la investigación es necesario presentar los siguientes trabajos 
previos. Entre ellos tenemos nivel nacional:  
Macelo (2017) en su investigación: “La gestión de Marketing y la satisfacción al 
cliente de la Tienda Movistar Real Plaza-Huánuco 2017” su objetivo primordial es 
la medida de la estrategia de marketing y el nivel de satisfacción que los 
consumidores perciben. El tipo de averiguación es descriptivo, la muestra de esta 
investigación es de 382 clientes. En los resultados muestran más de un 80% que 
alcanzan un promedio positivo indicando que la aplicación puede servir de manera 
positiva a la gestión de marketing estratégico ya que permitirá captar la 
averiguación para poder realizar decisiones importantes. El resultado permite 
observar que más de un 80% alcanza un promedio positivo para la aplicación del 
marketing. En conclusión, la satisfacción de los clientes debería ser la razón más 
importante de todo negocio, a fin de evaluar y diagnosticar las falencias para 
generar las correlaciones que sean necesarias para captar las necesidades de los 
clientes. 
Angulo (2017) en su investigación: “El marketing mix y su relación con la 
satisfacción del cliente en la empresa Promart Homecenter S.A SMP-Lima2017” el 
objetivo primordial de esta investigación es exponer la correlación del marketing 
mix con la satisfacción de los clientes en la compañía Promart Homecenter S.M.P-
2017. El tipo de investigación es aplicada, se obtuvo una muestra de 100 individuos 
que representaban a los consumidores más consecutivos de la compañía, se 
planteó un instrumento de 20 interrogantes en la escala de Likert, por lo tanto. En 
conclusión, si existe una correlación entre las dos variables: Marketing Mix y la 
Satisfacción del cliente. 
Cosme y Jacobe (2017) en su investigación titulada: “La relación de las estrategias 
del marketing mix con la satisfacción de los clientes de la confitería el goloso, 
Huancayo-Perú” se ejecutó esta investigación con el propósito de determinar la 
correlación de las estrategias del marketing mix con la satisfacción de los clientes 
de la Confitería El Goloso. El método que se aplico es de manera correlacional de 
diseño trasversal el estudio se realizó a 108 compradores. Los resultados muestran 
un 48,8% están de acuerdo con la utilización de las tácticas de ventas. En 
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conclusión, se debe resaltar el marketing mix para conseguir niveles de agrado más 
altos. 
Huaita (2018) en su investigación nombrada: “Estrategias de marketing mix y su 
relación con la satisfacción del cliente: Empresa Agua de Mesa La Samaritana, 
Tarapoto, 2018”; plantea que dicho objetivo de la indagación es comprobar la 
correlación existente de las habilidades de marketing mix y la satisfacción de los 
clientes. Dicha indagación es correlacional con un diseño no experimental, se 
efectuó un cuestionario a 306 consumidores. Se llegó a la conclusión, que el 
marketing mix está constituido del 67% de la variable de satisfacción al cliente, 
también manifiesta las carencias en las estrategias de producto, precio, plaza y 
promoción. 
También tenemos a nivel internacional:  
Andrade (2018) en la investigación: “Gestión de marketing en las Cafeterías de la 
Provincia del Carchi y la Satisfacción del cliente, Tulcán-Ecuador” menciona que el 
objetivo de dicha investigación es la satisfacción de las necesidades de los clientes, 
se realizará un análisis que determina los aspectos positivos y negativos del 
mercado y poder ejecutar las habilidades faltantes para el progreso de un negocio. 
El tipo es correlacional con un estudio no experimental, la muestra es de 306 
clientes. La promoción obtuvo 2,67 puntos ya que no genera incentivos para que 
los clientes consuman en dicho negocio. Se menciono que existe satisfacción de 
los clientes con relación a los precios convirtiéndose en el factor de mayor 
satisfacción con un resultado de 3,70 puntos. En conclusión, dicha indagación 
relata la importancia de la gestión del marketing ya que brinda conocer de manera 
aplicada las estratégicas del marketing y sus componentes. 
Coronel (2017) en su investigación titulada: “Marketing mix y atención al cliente en 
el Restaurante Los Pollos de la Colon, Riobamba-Ecuador” indico que el objetivo 
principal es mejorar el marketing mix y cuidado del consumidor en el local los Pollos 
de Colon. Se utilizó el tipo y diseño de la investigación descriptivo-transversal. 
Utilizando una población de 367 consumidores, realizando un cuestionario a los 
clientes. Un 47,5% de los clientes están a favor con la utilización del marketing mix. 
En conclusión, la empresa debe dar más importancia al marketing para poder 
satisfacer a todos sus clientes y lograr una ventaja competitiva frente a su 
competencia. 
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Benavidez (2017) en su averiguación titulada: “La gestión de Marketing y la 
Satisfacción del cliente en las empresas de confección y comercialización de ropa 
deportiva de la ciudad de Tulcán-Ecuador”. Se utilizó una investigación exploratoria 
con una muestra de 372 clientes. Los resultados muestran un 25.3% lo que genera 
poca preferencia de los clientes. En conclusión, la gestión que se desarrolló en 
dichas empresas dedicadas a la comercialización es inapropiada, lo mismo que no 
permite que su empresa sea reconocida por consumidores potenciales, de tal 
manera se ha observado que la falta de empatía y una inadecuada estrategia de 
mercadotecnia no permite que tengan una ventaja frente a sus competidores esto 
es reflejado la insatisfacción de los clientes. 
A continuación, se detallan los siguientes conceptos que reforzarán la credibilidad 
de la investigación por lo tanto se define la variable Marketing Mix según los 
siguientes autores: 
Según Monferrer (2016) define el marketing mix como la herramienta más utilizada 
por todas las organizaciones a nivel mundial ya que se desarrollan estrategias en 
el aspecto interno. 
Por otra parte, Kother y Armstrong (2017) define al marketing mix como el proceso 
mediante el cual las empresas buscan crear y fortalecer un vínculo con sus clientes, 
también define como herramientas de planificación que son de mucho control para 
una organización, lo que genera respuestas anheladas por el cliente, con estas 
herramientas se puede llegar a obtener una respuesta agradable logrando la 
captación del cliente. Mediante un buen marketing mix la empresa tendrá el 
conocimiento de satisfacer todas aquellas necesidades de sus consumidores y 
permitirá posicionarse en el mercado como el líder obteniendo una ventaja 
competitiva frente a sus competidores.  
Según (Mason, 2010) existe cuatro indicadores esenciales: producto, precio, 
distribución y promoción.  Las 4P’s trabajan de manera dependiente, pero tienen 
un objetivo en común que es lograr que el producto llegue al cliente satisfaciendo 
sus necesidades. 
Dimensiones del marketing mix 
El producto se clasifica en bienes y servicios. Los bienes son productos tangibles 
como los implementos para carros, en cambio los servicios son productos 
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intangibles esto se puede calificar una vez utilizado. También sostiene que los 
clientes prefieren productos de buena calidad, desempeño y características 
innovadoras (Kother y Armstrong, 2017).   
El precio, es una cantidad monetaria que el consumidor debe cancelar por un fijo 
producto o servicio para compensar sus mismas necesidades y a la vez se obtiene 
un ingreso prudente para la empresa, un rasgo significativo por señalar con 
respecto al precio es que genera ingresos mientras que las otras variables generan 
egresos (Acutt, 2016). La fijación de los precios debe establecer de acuerdo al 
entorno económico de la plaza y del comprador, se fija comenzando la ejecución 
de una exploración de mercados, mediante la cual se asemeja a la demanda que 
tiene como consecuencia, los importes de la competencia, el poder adquisitivo, los 
gustos del mercado objetivo.  
La plaza es llamada también como canal o distribución, definiéndose en cómo es 
viable poniéndose disposición de los clientes las oportunidades y los medios se 
utilizan. En otro contexto, es la habilidad que tiene la compañía para lograr 
comunicar a sus consumidores los descuentos. Por otro lado, el canal de 
distribución se define como el recorrido que persigue un producto para ser brindado, 
directa o indirectamente, desde el constructor hasta el comprador final, por el 
conducto de intermediarios mayoristas y minoristas (Bhasin, 2017).  
La promoción se refiere a toda aquella actividad por medio de los cuales se informa 
y motiva al cliente a adquirir productos o a inclinarse de manera favorable hacia 
opiniones, individuos o instituciones. La promoción es la herramienta que requiere 
a la comunicación y tiene como objetivo propagar un recado que tenga una 
contestación del público objetivo al que va dirigido cuya finalidad es informar los 
rasgos principales del producto o servicio, investigando aquellas habilidades de 
comunicación posible con el consumidor y a la vez conseguir una contestación 
contigua mediante su compra para  exponer todas las características y propiedades 
del producto (Stotlar , 2001).  
Indicadores del marketing mix 
Con respecto a los indicadores del producto Kotler & Armstrong (2013) mencionan 
lo siguiente: características del producto, marca-logo y beneficios. Según dicho 
autor las características del producto pueden generar un impacto agradable por 
parte de los clientes. Así mismo la marca y logo se refiere a la combinación de una 
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serie de factores: nombre, diseño o símbolo que dará énfasis al desarrollo de la 
marca, ya que son activos para general el posicionamiento dentro del mercado. De 
igual manera define a los beneficios como un valor o utilidad de un producto que lo 
diferencia de la competencia. 
En cuanto a los indicadores del precio Kotler y Armstrong (2012) menciona lo 
siguiente: precio de lista y descuentos. Ellos afirman que es un análisis de 
comercialización. El precio de lista es el costo del producto antes de que los 
descuentos sean derivados. 
Respecto a los indicadores de plaza según Kotler y Armstrong menciona: 
distribución, tiempo de entrega y transporte. Según el autor la distribución es la 
estrategia y el proceso para que el producto llegue hasta el cliente final. Así mismo, 
el tiempo de entrega es el transcurso que demora el producto hasta el consumidor 
final y, por último, el transporte es la actividad encargada de trasladar los productos 
hasta el consumidor final. 
En cuanto a los indicadores de promoción según Monferer son los siguientes: 
publicidad y promoción de ventas. La publicidad es la acción que obtiene una 
imagen agradable del producto a través de los medios de comunicación. Por otro 
parte, las promociones de ventas son promociones al cliente que está dirigido para 
la compra inmediata del producto.  
Detallaremos el concepto Satisfacción de los clientes según los siguientes autores: 
Según Kother y Armstrong, (2016) define a la satisfacción del cliente como la 
creación a base del desempeño que se recibe de un bien o servicio, de tal manera 
si el producto no logra las expectativas el cliente permanecerá descontento por otra 
parte si el desempeño tiene relación con las expectativas el cliente quedará 
sumamente satisfecho. Siendo la clave para conservar la satisfacción de los 
clientes utilizando un buen marketing, cuando se cumplen las necesidades del 
cliente este regresará y recomendará el producto a sus conocidos. Los resultados 
muestran que existe niveles más altos de satisfacción esto quiere decir que 
producen mayor lealtad con la empresa, teniendo como consecuencia un mayor 
desempeño para la compañía.  
Así mismo, también hace referencia que los consumidores satisfechos con el 
transcurso del tiempo son beneficiosos para la empresa ya que hacen sus compras 
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más a menudo esto hace que la empresa introduzca nuevos e irá innovando sus 
productos o servicios, por lo general protegen su marca, encargando a sus 
conocidos que compren el producto que está adquiriendo; cabe destacar que para 
toda compañía es menos costoso conservar a un comprador satisfecho que obtener 
uno nuevo.  
Dimensiones de la satisfacción de los clientes 
Según Kother y Armstrong, (2016). La satisfacción de los clientes son bloques de 
construcción clave para toda empresa para el buen desarrollo y poder administrar 
la buena relación con los clientes de esta manera esta variable está compuesta por 
cuatro dimensiones importantes:  
Calidad funcional percibida es el grado de cordura que posee el consumidor al 
obtener el producto, en otras palabras, la calidad lo observa por medio de un 
proceso que interviene la compañía con el objetivo de mostrar la excelencia frente 
al cliente.  
Calidad técnica recibida es considerado al importe que tiene el consumidor frente 
al proceso técnico, de esta manera logra distinguir el camino productivo para que 
el consumidor posea la investigación necesaria del producto que va a adquirir. 
Confianza se detalla al nivel de seguridad que tiene el consumidor al obtener un 
producto, de tal manera que el consumidor se sienta seguro de retornar a efectuar 
la compra ya que logró cumplir todas las expectativas.  
Expectativas es lo que el consumidor desea recibir de un producto, esto se da 
entender que tiene la esperanza de que el producto logra compensar sus 
necesidades, el cliente ve más allá de lo que presenta la información brindada por 
la empresa  
Indicadores de la satisfacción de los clientes  
Con respecto a los indicadores de calidad funciona percibida Kotler y Armstrong 
(2012) menciona: solución de quejas, atención al cliente y seguridad en el uso del 
producto. Según el autor la solución de quejas es conocer y mejorar la opinión del 
cliente sobre el servicio brindado. Así mismo, la atención al cliente es el servicio 
que ofrece la empresa a sus clientes con el fin de relacionarse y anticiparse a la 
satisfacción de sus necesidades. Por otra parte, la seguridad en el uso del producto 
estará brindo por las características, condiciones y la información brindada del 
producto. 
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En cuanto a los indicadores de calidad técnica recibida Kotler y Armstrong 
mencionan lo siguiente: mejoramiento en el producto, tiempo de entrega y calidad 
del producto. Según el autor el mejoramiento del producto las empresas buscan 
estar en constante innovación para poder mantener una ventaja competitiva frente 
a sus competidores. El tiempo de entrega hace referencia al tiempo que transcurre 
desde que el cliente requiere hasta la entrega del producto. Por último, la calidad 
del producto es la capacidad que tiene el producto para satisfacer las necesidades 
de los clientes. 
Con respecto a los indicadores de confianza Kotler y Armstrong indica: información 
real del producto, recomendaciones del producto y preocupación por las 
necesidades de los clientes. Según dicho autor manifiesta que la información real 
del producto son todas las características que le ofrecen al cliente antes de vender 
el producto. Así mismo, las recomendaciones de producto permiten destacar y 
atraer la atención de los clientes potenciales y por último la preocupación por las 
necesidades de los clientes es importante saber que desea el cliente para ofrecer 
un buen producto. 
En cuanto a los indicadores de expectativa Kotler y Armstrong menciona lo 
siguiente: adaptación de las necesidades y superar las expectativas del cliente. 
Según dicho autor define estos indicadores como la mejora de los productos para 
satisfacer las necesidades de sus clientes. 
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III. METODOLOGÍA
3.1. Tipo y diseño de Investigación 
Tipo de investigación  
A continuación, la presentación investigación es de tipo aplicada, según Carrasco 
(2017), nos manifiesta que dicha investigación se diferencia por tener una meta 
práctica bien definida, es decir, se ejecuta la investigación aplicada porque se utiliza 
los conocimientos de autores sobre las variables, poniendo en práctica los 
conocimientos propios obtenidos a través de la investigación aplicada a la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L 
Diseño de investigación  
La presente investigación es no experimental porque diagnosticaron fenómenos de 
un ambiente natural para luego examinarlos, no modificaron variables de la 
investigación. La investigación transeccional se relata conceptos, variables o 
categorías en un determinado instante y no busca hacer persecución a variables a 
través del tiempo. El nivel de la investigación es correlacional ya que busca 
relacionar entre dos variables y no solo representar cada una de ella (Hernández, 
2016). 
Esquemáticamente el diseño se representa: 
Dónde: 
M: Muestra 
X: Marketing Mix 
Y: Satisfacción de los clientes 
3.2. Variables y operacionalización 






El marketing mix es un conjunto de herramientas tácticas que toda empresa logra 
adaptar para originar una estrategia en el mercado neta. El marketing mix contiene 
todo lo que la compañía puede hacer para influenciar la demanda de su producto 
(Khotler, 2003). 
Definición operacional  
La variable marketing mix se calculará a través se cuestionario utilizando la escala 
de Likert 
Indicadores:  
Características del producto, Marca y logo, Beneficios, Descuento, Precio de lista, 
Distribución, Tiempo de entrega, Transporte, Publicidad, Promoción de ventas 
Satisfacción de los clientes (V2) 
Definición conceptual 
La satisfacción de los clientes está influida por características concretas del 
producto o servicio, la penetración calidad-precio. Asimismo, influye bastante el 
estado de ánimo que pueda tener el consumidor y elementos situacionales como la 
opinión de personas muy cercanas al cliente, cabe recalcar que la satisfacción 
representa la apreciación del cliente de un servicio en función de que este cumple 
con todas sus expectativas o necesidades del consumidor (Zeithaml et al., 2016).  
Definición operacional  
La variable satisfacción de los clientes se midió a través del cuestionario que se 
aplicó a los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L de la ciudad de 
Pacasmayo. 
Indicadores:  
Solución de quejas, Atención al cliente, Seguridad en el uso del producto, 
Mejoramiento en el producto, Tiempo de entrega, Calidad del producto, Información 
real del producto, Recomendaciones del producto, Preocupación por las 
necesidades de los clientes, Adaptación de las necesidades, Información real del 
producto, Superar expectativas del cliente 
Escala de medición: Likert 
3.3. Población, Muestra y muestreo 
Población 
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Según Jane (2016), define a la población como “un grupo de personas que tienen 
rasgos similares y se espera plantear una hipótesis o bien una unidad de análisis”. 
No se cuenta con un número especifico de clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, por lo tanto, nos encontramos frente a una población 
infinita. 
Criterio de inclusión: Evaluar 167 clientes debido a la muestra 
Criterio de exclusión: Todos aquellos clientes que no fueron incluidos en la muestra 
Muestra 
Bernal (2017), define a la muestra como una parte de la población ya escogida, la 
cual se puede obtener datos importantes para realizar la investigación y aplicar 
medidas para estudiar las variables ya determinadas.  
Se calcula a través de la formula donde no se conoce la población. (Anexo 4) 
Unidad de análisis  
Un cliente de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Técnica 
Para esta investigación se aplicó la técnica de encuesta ya que es el medio más 
viable y eficiente para obtener respuestas. 
Instrumentos: 
El cuestionario es de completa importancia en la investigación ya que organiza de 
manera clara la técnica de observación obteniendo que el investigador establezca 
su cuidado en los aspectos y estén sujetas a las circunstancias. El cuestionario 
incluye aspectos del fenómeno que se creen importantes; además, separa ciertas 
dificultades que nos pertenecen especialmente; somete la situación a ciertos dígitos 
de datos principales y precisa el objeto de estudio. (Gómez, 2012) 
El instrumento que se realizará en esta investigación será a través de la 
recopilación de información que es el cuestionario. 
Validación del instrumento: 
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Hernández (2014) define a la validez como una herramienta que relata el grado del 
instrumento ya que mide las variables que requiere calcular, lo que significa; que 
no se evite ningún aspecto significativo de la variable 
Para la presente investigación, se ha programado hacerlo mediante una validación 
por juicio de expertos se contará con dos especialistas de la línea de investigación 
y un metodólogo. 
Confiabilidad 
Hernández (2014) señala que la confiabilidad es el instrumento que describe al 
grado en su aplicación reiterada al mismo individuo ya que origina resultados 
similares, es decir, que en diferentes contextos y considerando el tiempo no influya, 
un individuo debería contestar lo mismo a las interrogantes dadas. 
Se aplicó una prueba piloto al 10% de la muestra ayudando a determinar el grado 
o nivel de confiabilidad que tiene el instrumento al ser aplicado a los clientes,
utilizando para ello la técnica del Alpha de Cronbach. Los resultados obtenidos para 
el instrumento de la variable marketing mix de 0.80 y de 0.82 para el segundo 
instrumento de la variable satisfacción de los clientes. (Ver anexo) 
3.5. Procedimiento 
Para llevar a cabo la recolección de información se realizó un permiso al gerente 
general de la empresa para poder ejecutar la encuesta a los clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, por fuerzas mayores se ejecutó un formulario virtual 
donde se trasladó el cuestionario. Para hacer llegar a los clientes dicho formulario 
se compartió en las redes sociales (Facebook) de la empresa para acercarse a 
nuestra muestra de estudio; con las respuestas ya obtenidas se digitalizó en el 
programa Excel para conocer los niveles de cada variable y finalmente se procesó 
en el programa SPSS para conocer la correlación de las variables en estudio.  
3.6. Método de análisis de datos 
El método de análisis que se aplicó después de realizar el instrumento a los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, será mediante el programa estadístico 
SPSS Y Excel, donde los datos serán procesados para obtener información 
detallada y confiable para dicha investigación. Los resultados se representarán a 
través de cuadros y gráficos estadísticos, así mismo para la prueba de hipótesis se 
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aplicará la prueba de normalidad para de esta manera determinar la prueba 
estadística correspondiente a utilizar en la prueba de hipótesis de las variables. 
3.7. Aspectos éticos  
Se consideró los siguientes aspectos éticos: 
Este proyecto de investigación fue elaborado con suma transparencia, conservando 
los valores y evitando toda manifestación de imitación. Además, se evitó la 
falsificación de los datos a favor de la investigación. 
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IV. RESULTADOS
Prueba de Normalidad  
H0: Los datos procesados siguen una distribución normal  
H1: Los datos procesados no siguen una distribución normal 
Tabla 1: 
Pruebas de normalidad 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadíst
ico gl Sig. 
Estadíst
ico gl Sig. 
Marketing mix ,204 167 ,000 ,901 167 ,000 
Satisfacción 
Laboral 
,234 167 ,000 ,825 167 ,000 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
Como el número de clientes encuestados fue mayor a 35, se considera la prueba 
de Kolmogoroy-Smirnoy, donde el nivel de significancia arrojado fue menor al 5% 
por lo que se rechaza Ho y se acepta H1. Esto significa que los datos procesados 
no siguen una distribución normal por lo que para probar la hipótesis se utilizó la 
prueba no paramétrica de Rho de Spearman. 
17 
Objetivo General 
Determinar la relación que existe entre el Marketing mix y la Satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020 
H1: El Marketing mix no tiene relación con la satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
H0: El Marketing mix si tiene relación con la satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
Tabla 2: 
Análisis de correlación entre el Marketing Mix y la Satisfacción de los clientes en la 












Sig. (bilateral) . ,000 
N 167 167 
Satisfacció





Sig. (bilateral) ,000 . 
N 167 167 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
Mediante la prueba se puede visualizar que existe una correlación positiva 
moderada (r=0,640), mostrando que si existe relación entre el Marketing Mix y la 
Satisfacción de los clientes (p=0,000). Lo cual contribuirá a incrementar las 
referencias positivas y a generar más clientes, reduciendo su rotación. 
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Objetivo específico 1  
Determinar el nivel de Marketing mix en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, 
Pacasmayo, 2020 
Tabla 3 
Análisis del nivel de Marketing mix en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, 
PACASMAYO, 2020 
Variable Nivel N° % 
Bajo 0 0 
Marketing  Medio 70 42% 
Mix Alta 97 58% 
Total 167 100% 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
Gráfico 1: 
Fuente: Elaboración propia 
Mediante el gráfico se puede observar que el 58% de los clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L afirman que el Marketing mix es alto y un 42% afirma 
que es medio. Es decir, los clientes califican con grado de satisfacción la buena 














Objetivo específico 2 
Determinar el nivel de la Satisfacción de los clientes en la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020 
Tabla 4: 
Análisis del nivel de Satisfacción de los clientes en la empresa TECNOBLOQUES 
E.I.R.L, PACASMAYO, 2020
Variable Nivel N° % 
Bajo  0 0 
Satisfacción de   Medio 43 42% 
los clientes Alta 124 58% 
Total 167 100% 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
Gráfico 2: 
Fuente: Elaboración propia 
Mediante el gráfico se puede observar que el 58% de los clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES E.I.R.L afirman que la satisfacción de los clientes es alta y un 
42% afirma que es medio. Es decir, existe comprensión y conocimiento del cliente, 















Objetivo específico 3 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Producto y la satisfacción de 
los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO 2020 
H0: La dimensión producto no tiene relación con la satisfacción de los clientes de 
la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
H1: La dimensión producto si tiene relación con la satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
Tabla 5: 
Análisis de la correlación entre la dimensión Producto y la satisfacción de los 




n de los 
clientes 
Producto Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,640** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 167 167 





Sig. (bilateral) ,000 . 
N 167 167 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
En la siguiente tabla 5 se tiene como resultado la correlación de Rho de Spearman 
(r= 0,640) y una significancia (p=0,000), por lo que existe una relación positiva 
moderada con la variable satisfacción de los clientes, se puede mostrar que existe 
una relación entre las dos variables. De lo obtenido se concluye que se conoce las 
expectativas de los clientes, esto permite lograr una eficaz gestión y orientación del 
producto a entregar. 
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Objetivo específico 4 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Precio y la satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
H0: No existe relación entre la dimensión Precio y la satisfacción de los clientes de 
la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
H1: Existe relación entre la dimensión Precio y la satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
Tabla 6: 
Análisis de la correlación entre la dimensión Precio y la satisfacción de los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
Precio 
Satisfacci
ón de los 
clientes 
Precio Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,528** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 167 167 





Sig. (bilateral) ,000 . 
N 167 167 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
En la tabla 6 con respecto a la dimensión precio y la satisfacción de los clientes se 
obtuvo una correlación de Rho de Spearman de (r=0.528) y significancia de 
(p=0.000), lo cual nos muestra que existe una relación positiva moderada entre las 
dos variables de la empresa TECNOBLOQUES. Se comprueba que los clientes 
perciben una alta fiabilidad de los precios, lo cual ayuda a que los clientes se sientan 
satisfechos 
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Objetivo específico 5 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Plaza y la satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO 2020 
H0: No existe relación entre la dimensión Plaza y la satisfacción de los clientes de 
la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
H1: Existe relación entre la dimensión Plaza y la satisfacción de los clientes de la 
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
Tabla 7: 
Análisis de la correlación entre la dimensión Plaza y la satisfacción de los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO 2020 
Plaza 
Satisfacci
ón de los 
clientes 
Plaza Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,513** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 167 167 





Sig. (bilateral) ,000 . 
N 167 167 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
En la tabla 7 según los resultados se observa una correlación de Rho de Spearman 
(r= 0,513) y una significancia (p=0,000), en donde nos indica que existe una relación 
positiva moderada entre las dos variables. Es decir, la plaza responde a la demanda 
del cliente final. 
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Objetivo específico 6 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Promoción y la satisfacción de 
los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO 2020 
H0: No existe relación entre la dimensión promoción y la satisfacción de los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
H1: Existe relación entre la dimensión promoción y la satisfacción de los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020. 
Tabla 8:
Análisis de la correlación entre la dimensión Promoción y la satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO 2020 
Promoción 
Satisfacci
ón de los 
clientes 
Promoción Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,519** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 167 167 





Sig. (bilateral) ,000 . 
N 167 167 
Fuente: Datos obtenidos de la muestra 
En la última tabla 8 con respecto a la dimensión promoción y la satisfacción de los 
clientes se obtiene como resultado una correlación de Rho de Spearman (r=0,519) 
y una significancia (p=0,000), por lo que nos muestra que existe una relación 
positiva moderada entre las dos variables. Es decir, de los resultados obtenidos se 
denota que, a mayor aplicación de las estrategias de promoción, mayor será la 
satisfacción de los clientes 
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V. DISCUSIÓN
La presente investigación relaciona el Marketing Mix con la Satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020.respecto al 
Marketing mix de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, esto nació de la necesidad 
de analizar los elementos del marketing que influyen en la satisfacción de dicho 
cliente respecto a la adquisición del producto que pone a disposición del público 
para el sector construcción.  
La discusión que se presenta, profundiza el significado, importancia y relevancia de 
los resultados. Estos resultados se presentan en forma detallada con respaldo 
científico para sus argumentos, las interpretaciones se realizarán según el contexto 
de los trabajos previos. 
De los resultados conseguidos en la investigación respecto al objetivo general 
“Determinar la relación que existe entre el Marketing mix y la Satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020”. Presentando 
un valor del coeficiente de correlación de Spearman de 0,640 con una significancia 
de 0,000 que es menor al error mínimo aceptable estadísticamente de 0,05; se 
sustenta una correlación positiva moderada entre la variable marketing mix y 
satisfacción de los clientes, es parte fundamental para la empresa ya que podrá 
lograr una ventaja frente a sus competidores. La relación entre estas dos variables 
es directa, lo que indica que al usar un buen marketing mix los clientes se sentirán 
satisfechos. La empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L utiliza de manera estratégica el 
marketing mix satisfaciendo las necesidades de sus clientes, obteniendo así 
posicionarse como líder en el mercado. Estos resultados guardan relación con 
Macedo (2016), quien en su investigación encontró relación entre las variables 
marketing mix y satisfacción de los clientes, este autor menciona que la gestión es 
aplicada adecuadamente en la Tienda Movistar Real Plaza, se encuentra 
respaldado por Coronel (2016) quien en su investigación sustenta que la aplicación 
de las herramientas de marketing mix se está aplicando adecuadamente, esto trae 
por consecuenica que sus clientes tengan una clara decisión de compra lo que 
conlleva a una buena aplicación. 
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Respecto al nivel de Marketing Mix en la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L es 
alto. Esta información fue relevante para determinar el primer objetivo específico. 
Este resultado nos muestra que cuando un cliente realiza su compra adquiriendo el 
producto que la empresa le está ofreciendo el cliente se sentirá muy satisfecho, 
esto se debe que los encargados de brindar y ofrecer el producto al cliente logran 
cumplir con todas las expectativas y necesidades del cliente. Este resultado 
concuerda con Baique (2018), quien también mostró un nivel alto en el uso de 
marketing mix y como se aplicó esta herramienta para la satisfacción de los clientes. 
También es respaldado por Christofer (2017) indica que a mayor aplicación de las 
estrategias de marketing mix, la satisfacción de los clientes aumentará 
significativamente. 
En cuanto al nivel de satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES 
E.I.R.L, los resultados indican el 58% considera que la satisfacción de los clientes
es de nivel alto. Esto quiere decir que la empresa logra cumplir las necesidades o 
expectativas del cliente y permitirá obtener un vinculo entre cliente y empresa. Este 
resultado concuerda con Palomino (2018) manifiesta que cuando un cliente está 
completamente satisfecho es porque siente conformidad con el producto que está 
adquiriendo, lo que hará que el cliente vuelva constantemente a la empresa a 
realizar su compra. 
Para el siguiente objetivo específico, que es determinar la relación que existe entre 
la dimensión Producto y la satisfacción de los clientes, muestra que el nivel de 
significancia es menor al 5% y un nivel de correlación moderada positiva de 0.640, 
lo que nos permite determinar que si existe relación entre la dimensión producto y 
la satisfacción de los clientes. El producto es un componente muy importante para 
el marketing mix ya que está compuesta por un conjunto de características 
tangibles e intangibles de un bien o servicio la cual produce la satisfacción de las 
necesidades de los clientes. La empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L ofrece 
productos de calidad a sus clientes ya que busca fidelizar a sus clientes por medio 
de sus productos. Lo expresado se fundamenta teóricamente con Cruz (2012) 
considera que este elemento del marketing mix es el más importante de todos, ya 
que, si fallara, todos los demás no tendrían sentido. Esto guarda concordancia con 
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la investigación de Azabache & Reyes (2018) que indica que el 53.3% de los 
encuestados manifiestan que el nivel es alto lo cual existe una relación entre estas 
dos variables. Este autor expresa que un buen producto en el mercado puede 
satisfacer las necesidades de sus clientes y poder obtener una ventaja frente a su 
competencia. 
Para el cuarto objetivo específico, que es determinar la relación que existe entre la 
dimensión Precio y la satisfacción de los clientes, hay una relación positiva 
moderada con un coeficiente de correlación de 0.528. La empresa logra tener una 
ventaja por medio de sus precios los cuales son aceptables para los clientes lo que 
permite satisfacer las necesidades de estos. Lo expresado se fundamenta 
teóricamente con Kotler & Armstrong (2012), donde manifiesta que el precio juega 
un rol muy significativo en las empresas, los clientes deben estar dispuestos a 
pagar por un determinado producto y esto debe generar suficiente dinero en ventas 
para cancelar lo que costó desarrollar, producir y comercializar el producto por lo 
que generará ganancias para la empresa. Esto guarda concordancia con la 
investigación de Christofer (2017) que indica una correlación positiva media de 
0,679, por ende, menciona que, a mayor aplicación de las estrategias del precio, la 
satisfacción de los clientes incrementará significativamente. Esto guarda 
concordancia con la investigación de Cueva (2015) que indica un 18.5% se 
encuentra de acuerdo con que el precio era muy accesible. Este autor expresa que 
la relación es muy baja; la empresa se debe preocupar un poco más por esta 
herramienta del marketing mix ya que está afectando a la satisfacción de los 
clientes. 
Para el quinto objetivo específico, que es determinar la relación que existe entre la 
dimensión Plaza y la satisfacción de los clientes, hay una relación positiva 
moderada con un coeficiente de correlación de 0.513. Hay un manejo regular de la 
plaza lo que se genera un nivel regular de satisfacción de los clientes. Es decir, la 
empresa permite que sus productos sean trasladados hasta el consumidor final lo 
que genera que se sientan satisfecho ya que logran entregar el pedido en el tiempo 
determinado. Así mismo, también lo determinó Azabache (2018), indica que el 
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53,3% es regular, por lo que la estrategia de plaza de la empresa Motorepuestos 
Reyes es la adecuada ya que existe un impacto con los clientes. 
Según el último objetivo, que es determinar la relación que existe entre la dimensión 
Promoción y la satisfacción de los clientes, se sustenta que hay una relación 
positiva moderada de 0,519. La promoción es poco eficiente, por consecuente la 
satisfacción de los clientes es regular. Cuando el cliente ingresa a la página web de 
la empresa Tecnobloques E.I.R.L genera poca satisfacción ya que logra cumplir 
con sus necesidades lo que ocasiona que el cliente busque otras alternativas. La 
investigación de Soto (2017), también sustenta una relación positiva considerable 
entre la promoción y satisfacción de los clientes, obteniendo como resultado una 
correlación de 0,721. En definitiva, informar, persuadir y recordar a los clientes 




El marketing mix se relaciona con la satisfacción de los clientes, esto quiere decir 
si la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L continúa innovando, producto de calidad, 
precios accesibles y tiempo de entrega adecuado, podrá diferenciarse del resto de 
su competencia y logrará fidelizar a los clientes con la marca. 
El nivel de marketing mix usado por la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L es alto. 
Se concluye, que la empresa está realizando un buen uso estratégico de esta 
herramienta aprovechándolo al máximo. Tecnobloques está logrando que su marca 
sea reconocida como una empresa que brinda productos de calidad, bridando una 
buena atención al cliente y consiguiendo una ventaja con su competencia. 
El nivel de satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L es 
alto. Tecnobloques E.I.R.L brinda un servicio de calidad y logra que sus clientes se 
sientan satisfechos en el momento de realizar su comprar, logrando que muchas 
empresas de construcción adquieran el producto creando un vinculo entre la marca 
y el cliente. 
La dimensión producto se relaciona significativamente con la satisfacción de los 
clientes, es decir, si la empresa brinda al cliente un producto de buena calidad, un 
logo que llame su atención los clientes empezará a sentirse satisfechos. Se 
concluye que Tecnobloques ofrece el mejor servicio atrayendo al cliente a realizar 
su compra con más frecuencia siendo una de las razones para mostrar una buena 
satisfacción. 
La dimensión precio se relaciona significativamente con la satisfacción de los 
clientes, por lo que, si la empresa Tecnobloques ofreciera productos con precios 
accesibles y utilizara descuentos al momento de realizar la compra se reflejaría en 
la satisfacción de los clientes. Se concluye que al brindar un descuento al cliente 
cuando adquiere un producto este estará contento y este regresará con más 
frecuencia a la empresa. 
29 
 
La dimensión plaza se relaciona significativamente con la satisfacción de los 
clientes, esto quiere decir, si Tecnobloques utilizara un transporte adecuado y si la 
entrega de los pedidos es el tiempo acordado obtendrá una fortaleza y permitirá 
mantener su posición como líder en el mercado. Se concluye que Tecnobloques 
trata de mejorar constantemente la entrega de sus productos para que no lleguen 
en mal estado para que el cliente no se sienta insatisfecho. 
 
La dimensión promoción se relaciona significativamente con la satisfacción de los 
clientes, es aquí donde Tecnobloques debe convencer a sus clientes a través de la 
publicidad, mostrando su producto como único y especial para que sepan que los 
comprenden, lo que a su vez ayuda a generar lealtad a la marca. Se concluye que 
Tecnobloques utiliza una buena publicidad a través de propagandas por televisión, 
también haciendo publicaciones en su página de Facebook sobre las ofertas que 























Se recomienda a la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L que mantenga el buen uso 
de marketing mix que están aplicando en la actualidad, ya que logra cumplir las 
necesidades de los clientes, seguir brindando un buen servicio para continuar 
satisfaciendo y fidelizar cada vez a más clientes. 
 
En cuanto al producto se sugiere que mejore constantemente para aumentar la 
cantidad de clientes, la empresa debe ir innovando y contar con el personal 
adecuado y capacitado para brindar una buena atención al cliente y continuar con 
la ventaja competitiva.  
 
Para el precio se recomienda continuar con precios accesibles de tal manera que 
los precios que ofrece la empresa sean mejores que los de la competencia, también 
es recomendable ofrecer ofertas constantes para los clientes fieles de la empresa 
y así estos se sientan motivados y acudirán con más frecuencia.  
 
Asimismo, se recomienda para la plaza establecer puntos de venta con buena 
ubicación para el acceso a los clientes y a su vez expandirse por diferentes 
ciudades, para captar más clientes.  
 
También se recomienda a la empresa invertir más en promociones de ventas, 
implementar publicidad impresa para fortalecer la marca logrando que el cliente 













Acutt, M. (2015). Marketing mix definition - 4Ps & 7Ps. Marketing Mix. 
Andina. (25 de agosto de 2019). Estiman que el sector construcción se expandirá 
6% en 2020. Recuperado el 21 de abril de 2020, de 
https://andina.pe/agencia/noticia-estiman-que-sector-construccion-se-
expandira-6-2020-764621.aspx 
Andrade, M. F. (2017). Gestión de Marketing en las Cafeterías de la Provincia del 
Carchi y la Satisfacción del Cliente.  
Angulo, D. L. (2017). El marketing mix y su relación con la satisfacción del cliente 
en la Empresa Promart Homecenter S.A. SMP-2016. 
http://renati.sunedu.gob.pe/handle/sunedu/154051 
Behar, D. (2010). Introducción a la Metodología de la Investigación. Shalom. 
https://doi.org/10.1017/CBO9781107415324.004  
Benavidez, S. (2017). La gestión de Marketing y la satisfaccion del cliente y 
comercialización de ropa deportiva de la ciudad de Tulcán.  
Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigación. Pearson Eduación. 
Bhasin, H. (2017). Marketing mix Of Radisson. mARKETIN 91. 
Bigné, J., Font , X., & Andreu, L. (2000). Marketing de destino turisticos: análisis y 




onepage&q=mark eting mix&f=false 
Carrasco, D. (2009). Metodología de la investigación científica. Editorial San 
Marcos. 
Coronel, V. (2017). Marketing mix y atencion al cliente en el Restaurante Los Pollos 
de la Colon. ///C:/Users/Admin/Downloads/84T00077.pdf 
Cosme, J. J., y Jacobe, K. R. (2017). La relacion de las estrategias del marketing 






Hernandez, R., Fernandez, C., y Baptista, M. (2010). Metodología de la 
investigación. Metodología de la investigación. https://doi.org/- ISBN 978-92-
75-32913-9 
Huaita, C. P. (2018). Estrategias de marketing mix y su relación con la satisfacción 
del cliente: Empresa Agua de Mesa La Samaritana, Tarapoto, 2017. 
http://repositorio.upeu.edu.pe/bitstream/handle/UPEU/1007/Christofer_tesis
_Bachiller_2017.p 




Jany, E. (1994). Investigación integral de mercados. McGraw-Hill. 
Khotler, P. (2003). Fundamentos del marketing.  




6AEILzAB#v=onepage&q=Satisfacción del cliente koter&f=false  
Kotler, P., y Amrstrong, G. (2013). Analisis del entorno de marketing. Pearson 
Educación. 
La República. (25 de enero de 2020). Sector construcción creció 13% a agosto en 
La Libertad. 
Macedo, K. (2017). La Gestión Estratégica de Marketing y la Satisfacción al Cliente 
de la Tienda Movistar Real Plaza – Huánuco 2016. 
http://repositorio.udh.edu.pe/bitstream/handle/123456789/142/T047_46102
537T.pdf?sequence=1&isAllowed=y 
Mason, W. (2010). Marketing Mix. Business Horizons. 
Meffert, H., Burmann, C., & Kirchgeog, M. (2012). Markting-Mix. Marketing. 
https://doi.org/10.1007/978-3-8349-6916-3 
Monferrer, D. (2013). Fundamentos de marketing. Universitat Jaume I. 





Quispe, R. (20 de julio de 2017). INEI. 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/
Lib0868/libro.pdf 
Stotlar , D. (2001). Marketing mix. Fitness Information Technology. 
Thompson, I. (2005). La satisfaccion del cliente. Rev Med. 


















































Son herramientas tácticas de 
mercadotecnia que son de 
mucho control para una 
organización, la cual genera 
una respuesta deseada por el 
cliente, con estas 
herramientas se puede llegar 
a obtener una respuesta 
agradable logrando la 







La variable se medirá 
a través de un 
cuestionario con las 
dimensiones: 
producto, precio, 













































































Es la satisfacción que 
experimenta el consumidor en 
relación al producto que ha 
consumido, porque el mismo 
ha satisfecho las necesidades 
y expectativas depositadas en 
el momento de adquirir un 







La variable se medirá 
mediante el cuestionario, 
será aplicado a los 
clientes de la empresa 
TECNOBLOQUES 
















Atención al cliente 







Mejoramiento en el producto 
Tiempo de entrega 
Calidad del producto 
CONFIANZA 
Información real del producto  
Recomendaciones del 
producto 
Preocupación por las 
necesidades de los clientes 
 
EXPECTATIVA 
Adaptación de las 
necesidades 
Información real del producto 
Superar expectativas del 
cliente 
Anexo 2. Matriz de consistencia 
Problema de 
investigación 
Objetivos Variable Definición conceptual Definición 
operacional 

































































































Determinar la relación que existe entre el 
marketing mix y la satisfacción de los 
clientes de la empresa TECNOBLOQUES 
E.I.R.L, Pacasmayo, 2020
Específicos 
- Determinar el nivel de marketing mix en la
empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L,
Pacasmayo, 2020
- Determinar el nivel de la satisfacción de los
clientes en la empresa TECNOBLOQUES
E.I.R.L, Pacasmayo, 2020
- Determinar la relación que existe entre la
dimensión producto con la satisfacción de
los clientes en la empresa
TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo,
2020
- Determinar la relación que existe entre la
dimensión precio con la satisfacción de los
clientes en la empresa TECNOBLOQUES
E.I.R.L, Pacasmayo, 2020
- Determinar la relación que existe entre la
dimensión plaza con la satisfacción de los
clientes en la empresa TECNOBLOQUES
E.I.R.L, Pacasmayo, 2020
- Determinar la relación que existe entre la
dimensión promoción con la satisfacción








Son herramientas tácticas de 
mercadotecnia que son de 
mucho control para una 
organización, la cual genera 
una respuesta deseada por 
el cliente, con estas 
herramientas se puede llegar 
a obtener una respuesta 
agradable logrando la 
captación del cliente. (kother 
& Armstrong, 2012)  
Es la satisfacción que 
experimenta el consumidor 
en relación al producto que 
ha consumido, porque el 
mismo ha satisfecho las 
necesidades y expectativas 
depositadas en el momento 
de adquirir un producto. 
(Thompson 2017) 
La variable se 





plaza y promoción. 
La variable se 
medirá mediante el 
cuestionario, será 
aplicado a los 
















Características del producto 
Marca y logo 
Beneficios 
Descuento 
Precio de lista 
Distribución 
Tiempo de entrega 
Transporte 
Publicidad 
Promoción de ventas 
Solución de quejas 
Atención al cliente 
Calidad del producto 
Mejoramiento en el producto 
Tiempo de entrega 
Calidad del producto 
Información real del producto 
Recomendaciones del 
producto 
Preocupación por las 
necesidades de los clientes 
Adaptación de las 
necesidades 
Información real del producto 

















































































Anexo 4. INSTRUMENTO 
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 
ESCUELA ACADÉMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESA 
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 
MARKETING MIX Y LA SATISFACIÓN DE LOS CLIENTES DE LA EMPRESA 
TECNOBLOQUES E.I.R.L, PACASMAYO, 2020 
Estimado señor(a), cliente de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L el presente cuestionario 
a responder es parte de un proyecto de investigación que busca obtener información 
necesaria. 
INSTRUCCIONES: La siguiente encuesta es confidencial y anónima, solo se realizará con 
fines investigativos. Tiene como objetivo medir el marketing mix y la satisfacción de los clientes 
de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L. Marque con una X la respuesta que considere 
adecuada a la siguiente encuesta, su procedimiento es reservado. 
I. VARIABLE: MARKETING MIX
 A continuación, se plantearán las siguientes interrogantes, marque con una (X): 
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre 
1 2 3 4 5 
ÍTEMS 1 2 3 4 5 
1. El producto que brinda la empresa satisface mis necesidades
2. La marca y el logo de la empresa son adecuados
3. Los beneficios que te ofrece el producto es el deseado
4. Te parecen correctos los descuentos que te brinda la empresa
5. El precio del ladrillo es acorde con la calidad que la empresa
brinda
6. Utilizan los canales de distribución para la entrega del producto
7. El tiempo de entrega del producto es adecuado
8. Las medidas de transporte que utiliza la empresa es la deseada
9. La empresa brinda información mediante las redes sociales
10. La empresa brinda promociones por la compra del producto
II. VARIABLE: SATISFACCIÓN DE LOS CLIENTES
A continuación, se plantearán las siguientes interrogantes, marque con una (X): 
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre 
1 2 3 4 5 
ITEMS 1 2 3 4 5 
11. Le brindan soluciones ante alguna queja
12. La atención que le brinda la empresa es la adecuada
13. La empresa genera productos libres de riesgo
14. Cree usted que la empresa está mejorando el servicio que le
brindan
15. El producto es entregado en el tiempo determinado
16. La calidad del producto supera sus expectativas
17. Le brindan información necesaria del producto
18. Recomendaría el producto a sus conocidos
19. La empresa se preocupa por sus necesidades
20. El producto se adapta a sus necesidades
21. El personal de la empresa conoce las características del
producto
22. El producto cumple tus expectativas
ANEXO 5. JUICIO DE EXPERTOS 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MBA. AGUILAR CHÁVEZ PABLO VALENTINO DOCENTE METODOLOGO Cuestionario sobre Marketing Mix Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
Título del estudio: Marketing Mix y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 










































s del producto 
El producto que brinda la empresa 
satisface mis necesidades 
Siempre (5) 
Casi siempre (4) 
A veces (3) 
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
X X X X 
X X X X X 
Marca y logo La marca y el logo de la empresa 
son adecuados
X X X X 
X X X X X 
Beneficios Los beneficios que te ofrece el 
producto es el deseado 
X X X X 






Descuento Te parecen correctos los 
descuentos que te brinda la 
empresa 
X X X X 
X X X X X 
Precio de lista El precio del ladrillo es acorde con 
la calidad que la empresa brinda 
X X X X 






Distribución Utiliza los canales de distribución 
para adquirir el producto 
X X X X 
X X X X X 
Tiempo de 
entrega 
El tiempo de entrega del producto 
es adecuado 
X X X X 
X X X X X 
Transporte Las medidas de transporte que 
utiliza la empresa es la deseada 
X X X X 








 Publicidad La empresa brinda información 
mediante las redes sociales 
X X X X 
X X X X X 
Promoción de 
ventas 
La empresa brinda promociones 
por la compra del producto X X X X 
X X X X X 
Leyenda:  M: Malo  R: Regular  B: Bueno 
 OPINIÓN DE APLICABILIDAD: 
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
   Trujillo 30/ 06/2020 
44852440 968640938 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MBA. AGUILAR CHÁVEZ PABLO 
VALENTINO 
DOCENTE METODÓLOGO EN UCV 
Cuestionario sobre Satisfacción de los 
clientes 
Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
Título del estudio: Marketing Mix y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 





































































Solución de quejas Le brindan soluciones ante alguna 
queja 
Siempre (5) 
Casi siempre (4) 
A veces (3) 
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
X X X X 
X X X X X 
Atención al cliente La atención que le brinda la 
empresa es la adecuada 
X X X X 
X X X X X 
Seguridad en el uso 
del producto 
La empresa genera productos 
libres de riesgo 
X X X X 




















Mejoramiento en el 
producto 
Cree usted que la empresa está 
mejorando el servicio que le 
brindan 
X X X X 
X X X X X 
Tiempo de entrega El producto es entregado en el 
tiempo determinado 
X X X X 
X X X X X 
Calidad del producto 
La calidad del producto supera sus 
expectativas 
X X X X 









Información real del 
producto 
Le brindan información necesaria 
del producto  
X X X X 
X X X X X 
Recomendaciones 
del producto 
Recomendaría el producto a sus 
conocidos  
X X X X 
X X X X X 
Preocupación por las 
necesidades de los 
clientes 
La empresa se preocupa por sus 
necesidades 
X X X X 












Adaptación de las 
necesidades 
El producto se adapta a sus 
necesidades 
X X X X 
X X X X X 
Información real del 
producto 
El personal de la empresa conoce 
las características del producto 
X X X X 
X X X X X 
Superar expectativas 
del cliente 
 El producto cumple tus 
expectativas 
X X X X 
X X X X X 
Leyenda:  M: Malo  R: Regular  B: Bueno  
OPINIÓN DE APLICABILIDAD 
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
   Trujillo 30/ 06/2020 
44852440 968640938 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Dr. Anderson Puyén Carlos Enrique Docente. Universidad Privada Antonio Guillermo 
Urrelo. 
Cuestionario sobre Marketing Mix Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
Título del estudio: Marketing Mix y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 






















M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Características 
del producto 
El producto que brinda la empresa 
satisface mis necesidades 
Siempre (5)  
Casi siempre (4)  
A veces (3)  
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
X X X X 
X X X X X 
Marca y logo La marca y el logo de la empresa son 
adecuados
X X X X X X X X X 
Beneficios Los beneficios que te ofrece el producto 
es el deseado 
X X X X X X X X X 
Descuento Te parecen correctos los descuentos que 
te brinda la empresa 
X X X X X X X X X 
Precio de lista El precio del ladrillo es acorde con la 
calidad que la empresa brinda 
X X X X 
X X X X X 
Distribución Utiliza los canales de distribución para 
adquirir el producto 
X X X X X X X X X 
Tiempo  de 
entrega 
El tiempo de entrega del producto es 
adecuado 
X X X X 
X X X X X 
Transporte Las medidas de transporte que utiliza la 
empresa es la deseada 
X X X X 
X X X X X 
Publicidad La  empresa  brinda  información 
mediante las redes sociales 
X X X X X X X X X 
Promoción  de 
ventas 
La empresa brinda promociones por la 
compra del producto 
X X X X 
X X X X X 
Leyenda:    M: Malo  R: Regular    B: Bueno 
 OPINIÓN DE APLICABILIDAD:  
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
   Trujillo   02  /07  /2020 16498130  962331140 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista  Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Dr. Anderson Puyén Carlos Enrique 
Docente. Universidad Privada Antonio 
Guillermo Urrelo. 
Cuestionario sobre Satisfacción de los 
clientes 
Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
Título del estudio: Marketing Mix y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 
























M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Solución de quejas  Le brindan soluciones ante alguna queja 
Siempre (5)  
Casi siempre (4)  
A veces (3)  
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
X X X X X X X X X 
Atención al cliente La atención que le brinda la empresa es 
la adecuada 
X X X X X X X X X 
Seguridad en el uso del 
producto 
La empresa genera productos libres 
de riesgo
X X X X X X X X X 
Mejoramiento en el 
producto 
Cree usted que la empresa está 
mejorando el servicio que le brindan 
X X X X X X X X X 
Tiempo de entrega El producto es entregado en el tiempo 
determinado 
X X X X X X X X X 
Calidad del producto 
La calidad del producto supera sus 
expectativas 
X X X X X X X X X 
Información real del 
producto 
Le brindan información necesaria del 
producto  
X X X X X X X X X 
Recomendaciones del 
producto 
Recomendaría el producto a sus 
conocidos  
X X X X X X X X X 
Preocupación por las 
necesidades de los 
clientes 
La empresa se preocupa por sus 
necesidades X X X X 
X X X X X 
Adaptación de las 
necesidades 
El producto se adapta a sus necesidades X X X X X X X X X 
Información real del 
producto 
El personal de la empresa conoce las 
características del producto 
X X X X 
X X X X X 
Superar expectativas 
del cliente 
 El producto cumple tus expectativas  
X X X X 
X X X X X 
Leyenda:   M: Malo  R: Regular    B: Bueno 
   Trujillo   02  /07  /2020  16498130 
962331140
Lugar y fecha 4 DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
X Procede su aplicación. 
 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
OPINIÓN DE 
APLICABILIDAD
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Mostacero Ventura Karen Docente Univ. César Vallejo Cuestionario sobre Marketing Mix Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
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M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Características 
del producto 
El producto que brinda la empresa 
satisface mis necesidades  
Siempre (5)  
Casi siempre (4)  
A veces (3)  
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
x x x x 
x 
x x x x 
Marca y logo La marca y el logo de la empresa son 
adecuados
x x x x x x x x x 
Beneficios Los beneficios que te ofrece el producto 
es el deseado 
x x x x x x x x x 
Descuento Te parecen correctos los descuentos que 
te brinda la empresa 
x x x x x x x x x 
Precio de lista El precio del ladrillo es acorde con la 
calidad que la empresa brinda 
x x x x 
x x x x x 
Distribución Utiliza los canales de distribución para 
adquirir el producto 
x x x x x x x x x 
Tiempo  de 
entrega 
El tiempo de entrega del producto es 
adecuado 
x x x x 
x x x x x 
Transporte Las medidas de transporte que utiliza la 
empresa es la deseada 
x x x x 
 x x x x x 
Publicidad La  empresa  brinda  información 
mediante las redes sociales 
x x x x x x x x x 
Promoción  de 
ventas 
La empresa brinda promociones por la 
compra del producto 
x x x x 
x x x x x 
Leyenda:   M: Malo  R: Regular    B: Bueno 
 OPINIÓN DE APLICABILIDAD:  
   Trujillo   03  /07 /20 
40388528 984364520 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
x Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS
 DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista  Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Mostacero Ventura Karen 
Docente – Univ. César Vallejo Cuestionario sobre Satisfacción de los 
clientes 
Cruzado Zafra, Wendy Dayana 
Título del estudio: Marketing Mix y la satisfacción de los clientes de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, Pacasmayo, 2020. 
























M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Solución de quejas Le brindan soluciones ante alguna queja  
Siempre (5)  
Casi siempre (4)  
A veces (3)  
Casi nunca (2) 
Nunca (1) 
x x x x x x x x x 
Atención al cliente La atención que le brinda la empresa es 
la adecuada 
x x x x x x x x x 
Seguridad en el uso del 
producto 
La empresa genera productos libres 
de riesgo
x x x x x x x x x 
Mejoramiento en el 
producto 
Cree usted que la empresa está 
mejorando el servicio que le brindan 
x x x x x x x x x 
Tiempo de entrega El producto es entregado en el tiempo 
determinado 
x x x x x x x x x 
Calidad del producto La calidad del producto supera sus 
expectativas 
x x x x x x x x x 
Información real del 
producto 
Le brindan información necesaria del 
producto  
x x x x x x x x x 
Recomendaciones del 
producto 
Recomendaría el producto a sus 
conocidos  
x x x x x x x x x 
Preocupación por las 
necesidades de los 
clientes 
La empresa se preocupa por sus 
necesidades x x x x 
x x x x x 
Adaptación de las 
necesidades 
El producto se adapta a sus necesidades x x x x x x x x x 
Información real del 
producto 
El personal de la empresa conoce las 
características del producto 
x x x x 
x x x x x 
Superar expectativas del 
cliente 
 El producto cumple tus expectativas  
x x x x 
x x x x x 
















x Procede su aplicación.  
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.  
  No procede su aplicación.  
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Anexo 6. 
CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO POR ALPHA DE CRONBACH 
































Anexo 7. DOCUMENTO DE AUTORIZACIÓN 
 
CARTA DE ACEPTACIÓN DE LA EMPRESA 
 
 
PACASMAYO 06 DE ABRIL DEL 2020 
 
Dra. Fausta Elizabeth Alburruqueque Arana 
Directora de la Escuela de Administración 




En mi posición de representante de la empresa TECNOBLOQUES E.I.R.L, autorizo 
a la alumna Cruzado Zafra Wendy Dayana identificada con D.N.I N° 74289583 
estudiante del ciclo X de la carrera profesional de Administración de la Universidad 
Cesar Vallejo de la ciudad de Chepén, a llevar a cabo su investigación en nuestra 
empresa. 
 
Por ello nos ponemos a su disposición para brindarle toda la información necesaria 
y requerida para que realice con éxito este trabajo y confiamos de esta manera 
resulte una importante aportación para el mejoramiento de nuestra empresa.  
 
 
 
 
 
 
